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PRESENTACIÓN 
En el capítulo I de esta tesis se podrá encontrar el título de la tesis, el 
planteamiento de la realidad problemática, antecedentes, así como también 
teorías relacionadas a las variables e indicadores, se encuentra tambien los 
conceptos referentes a las variables e indicadores, se realiza el planteamiento y 
formulación del problema, se plantea las hipótesis y las justificaciones, se elige 
la metodología a usar y se desarrolla. 
En el capítulo II, se detalla el método de desarrollo, se especifica el tipo de 
estudio y diseño del mismo, la definición conceptual y operacional de las 
variables e indicadores, de la población obtenida se calcula la muestra a utilizar 
para este estudio usando un muestreo adecuado, se explica los materiales y 
herramientas a usar para la recolección de datos y finalmente el método a usar 
para procesar estos datos. 
En el capítulo III mostramos  el resultado  obtenidos de la investigación, para 
este fin usamos la herramienta SPSS versión 24 ,en el capítulo IV se presenta la 
discusión de la investigación, en el capítulo V  se encuentra las conclusiones 
finales de la investigación, en el capítulo VI se dan las recomendaciones 
necesarias luego de concluir el estudio, en el capítulo VII se encuentran las 
referencias bibliográficas usadas en la investigación y finalmente en el capítulo 
VIII se encuentran los anexos de la investigación. 
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RESUMEN 
La siguiente investigación comprende el desarrollo e implementación de un 
Datamart para el proceso de toma de decisiones en el área de Telemárketing de 
la empresa Admivent Assist Perú S.A.C, teniendo como limitación la evaluación 
de ventas en el área antes mencionada. 
La problemática principal del área de Telemárketing es la falta de 
conocimiento en la información que manejan sobre sus ventas, no permitiéndoles 
tomar las decisiones adecuadas para mejorar los resultados en sus ventas de 
asistencias (asistencia médica, legal, mecánica y del hogar). La Objetivo 
principal de esta tesis es determinar la influencia de un Datamart en la evaluación 
de ventas en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú 
S.A.C. y los objetivos secundarios son determinar la influencia del Datamart en 
el incremento del nivel de eficacia en la ventas en el área de Telemárketing en 
la empresa Admivent Assist Perú S.A.C., del 11% al 36% en promedio mensual 
y determinar la influencia del Datamart en el incremento de la tasa de conversión 
en la venta en el área de Telemárketing en la empresa Admivent Assist Perú 
S.A.C, del  10% al 35% en promedio mensual de la tasa de conversión. 
La metodología usada en esta investigación es Ralph Kimball, como base de 
datos de origen se usa SQL server 2014, el ETL será implementado con la 
herramienta Kettle, el OLAP mediante el uso de la herramienta OLAP Mondrian 
y la presentación de los reportes mediante el uso  de Pentaho análisis, todas 
estas herramientas pertenecen a la suite de Pentaho Open source. 
 
Palabras Clave: toma de decisiones, evaluación de ventas, metodología Kimball, 
SQL Server 201, Kettle, Mondrian, Pentaho. 
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ABSTRACT 
The following investigation includes the development and implementation of 
a Datamart for the decision making process in the telemarketing area of the 
company Admivent Assist Perú S.A.C, having as limitation the evaluation of sales 
in the aforementioned area. 
The main problem of the telemarketing area is the lack of knowledge in the 
information they handle about their sales, not allowing them to make the 
appropriate decisions to improve the results in their sales of assistance (medical, 
legal, mechanical and household assistance). The main objective of this thesis is 
to determine the influence of a Datamart in the evaluation of sales in the 
telemarketing area of the company Admivent Assist Perú S.A.C. and the 
secondary objectives are to determine the influence of the Datamart in the 
increase of the level of effectiveness in sales in the area of Telemárketing in the 
company Admivent Assist Peru SAC, from 11% to 36% in monthly average and 
to determine the influence of the Datamart in the increase of the conversion rate 
in the sale in the area of Telemárketing in the company Admivent Assist Peru 
SAC, from 10% to 35% in monthly average of the conversion rate.The 
methodology used in this research is Ralph Kimball, SQL Server 2014 is used as 
the source database, the ETL will be implemented with the Kettle tool, the OLAP 
using the Mondrian OLAP tool and the presentation of the reports through the 
use of Pentaho analysis, all these tools belong to the Pentaho Open source suite. 
Key words: decision take, sales evaluation, Kimball methodology, SQL 
Server 2014, Kettle, Mondrian, Pentaho. 
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1.1. Realidad problemática 
Según Pérez Girón (2018) menciona que en México “Otra de las tendencias que 
demuestran que las ventas están cambiando es que los equipos de venta 
reducen las ineficiencias de los procesos manuales con el apoyo de la 
tecnología, algunas de las estrategias que los vendedores están utilizando para 
dejar a un lado las ineficiencias administrativas son apoyarse principalmente en 
la automatización […] Algunas estadísticas que lo demuestran que: El 79% de 
los equipos de ventas usan o planean apoyarse en tecnologías para aumentar la 
eficiencia, 76% de los profesionales de ventas afirma que el uso de análisis de 
ventas ha mejorado de forma significativa su capacidad de proporcionar a los 
clientes una experiencia consistente a través de los distintos canales utilizados. 
En promedio, los vendedores gastan un 64% de su tiempo en tareas que no son 
de venta” (p. 2) 
Según Carrión Álvarez (2017) menciona que “Medir los ratios de productividad 
entre las empresas del sector industrial no es una tarea menor ni desdeñable. 
Hoy, la inversión en este trabajo puede provocar sensibles ahorros en los costos 
de producción de las compañías y permitir incrementos en las utilidades 
operativas, según Luz María Carrión, socia y gerente general de la startup 
Tecnologías Peruanas. Así, refiere Carrión, las compañías pueden lograr un 30% 
de ahorro en sus costos de producción y más del 20% de incremento en sus 
utilidades operativas, desde el primer mes que incorporan la solución de 
Tecnologías” (p.7) 
Así mismo la empresa Admivent Assist Perú S.A.C, que forma parte del grupo 
Asistencias 365 Perú S.A.C según nos manifiesta German Cerro Briceño en la 
entrevista realizada (Anexo 7), la empresa tiene como actividad principal la 
tercerización del servicio de Call Center, siendo uno de los servicios que presta 
mediante este la venta de asistencias, que son las siguientes: mecánica, médica, 
legal, para el hogar entre otras. Para brindar dichas asistencias la empresa 
mantiene como proveedores de base de datos de clientes a diferentes entidades 
bancarias y aseguradoras. Las asistencias se brindan a clientes de estas 
entidades que cuentan con diferentes tipos de tarjetas, ya sea débito o crédito, 
según sea el caso. Para realizar la venta de dichas asistencias está el área de 
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telemarketing, quienes vía telefónica se contactan con los clientes para 
ofrecerles dicho servicio. Todos los clientes de Ia base de datos son clientes 
aptos para comprar el producto, ya que antes de Ilegar al call center pasaron por 
un estudio de BI y análisis realizado en el banco de donde  provienen; pero al  
momento  de  Ilamar solo se  logra contactar a  un 65% del total de  Ia  base,  
debido a  la desactualización  de teléfonos, el cliente este ocupado o cualquier 
otro motivo por el cual nunca se Ilega a hacer contacto con un 35%, entonces, lo 
principal que se debe aprovechar es ese 65% de clientes contactados para 
convertirlo en venta, debido a que son clientes aptos y se logró contactar con 
ellos o con un tercero que agenda la Ilamada y que finalmente  se podría convertir 
luego en venta. Actualmente la tasa de conversión de ese 65% de clientes 
contactados es un promedio 7% (Figura 1), el cual es sumamente bajo si se 
desea lograr que la venta de asistencias en el área de Telemarketing sea  
rentable  para  la  empresa; pero actualmente los reportes que se elaborar de 
manera manual mediante la herramienta Excel solo brindan información básica 
de la gestión y no brindan mayor luz a los responsables de venta y puedan ellos 
tomar mejores decisiones para mejorar sus resultados, además de ello elaborar 
estos reportes toma demasiado tiempo a los analistas, convirtiéndose de este 
modo en un círculo vicioso de pérdida de tiempo y malos resultados 
.  
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Luego tenemos que de este 65% de contactados solo un promedio de 51% el 
contacto es directo con un cliente y este logra escuchar el producto ofrecido 
(Tabla1). 


















Luego este 52% se convierte en la expectativa de venta  real del área de 
Telemarketing,  siendo este el número las ventas esperadas. En este punto lo 
que se debe conocer es el nivel de eficacia, ¿cuantas ventas se logra concretar 
del total que se espera vender?, actualmente el nivel de eficacia se encuentra 
en un promedio del 12% (Figura 2) mensual y al igual que la tasa de conversión 
es un número muy bajo para considerar Ia venta de asistencias como rentable 
para la empresa Admivent Assist Perú S.A.C. La dificultad que se afronta es que 
los responsable del equipo de ventas no tiene un conocimiento correcto del tipo 
de cliente que se maneja. Como hemos podido apreciar, esta área cuenta con 
Ia suficiente información para lograr un análisis detallado; pero esta información 
no está convertida en conocimiento, de ser así los responsables de manejar los 







Enero 35770 22127 62% 
Febrero 22171 11307 51% 
Marzo 22864 12979 57% 
Abril 24544 14219 58% 
Mayo 35951 18564 52% 
Juno 25028 14603 58% 
Julio 22425 11618 52% 
Agosto 27841 15238 55% 
Setiembre 21229 9195 43% 
Octubre 21475 12242 57% 
Noviembre 16495 6249 38% 
Diciembre 15713 5511 35% 
  291506 153852 52% 
© Admivent Assist Perú S.A.C., 
2017 
 
Universidad César Vallejo        Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
Datamart para la toma de decisiones 
en el área de Telemárketing de la 





Susy Darlin Chappa López 
 
conocimiento adquirido. Actualmente no hay estrategias correctas que enfoquen 
a mejorar los resultados de venta.  
 
 
¿Qué ocurrirá con las ventas de asistencias en el área de Telemarketing de la 
empresa Admivent Assist Perú S.A.C. de continuar con esta problemática? 
Probablemente se seguirá trabajando casi a ciegas y  frenando su propio 
crecimiento, es posible que por tal motivo la empresa se vea en la obligación de 
no continuar con este modelo de negocio, decisión que se tomará al no 
considerarlo rentable para como negocio. 
1.2. Trabajos previos 
Marcelo Martínez en su tesis “Implementación de Inteligencia de Negocios para 
un el Marketing digital en la Empresa INGEMAR PYME B2B .” desarrollada en el 
año 2014 en la universidad católica de Córdoba, explica las grandes 
oportunidades que brinda una herramienta de inteligencia de negocios para 
mejorar el marketing digital en la empresa INGEMAR PYME B2B, demostrando 
que con esta herramienta tecnológica se logró segmentar de manera más certera 
el público que mejor consume su producto, logrando de este modo mejorar la 
tasa de conversión de posibles clientes en ventas, este indicador incrementó 
luego del uso de la herramienta  de un 20% inicial a un 58%. El objetivo principal 
de esta tesis fue lograr segmentar de una manera más eficiente el público 
























 Figura 2 : Nivel de eficacia 2017 
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marketing digital y así convertir en venta el mayor número de posibles clientes 
de   INGEMAR PYME B2B.  
De la presente investigación se utilizó la información vertida sobre la métrica 
Tasa de conversión, debido a que esta viene siendo uno de los indicadores que 
se usó en el presente proyecto y además se toma como referencia las estrategias 
necesarias adoptadas para mejorar las ventas luego de un análisis de una 
herramienta que apoya a la inteligencia de negocios. 
 
Sanjeev Khatidada, en la tesis “Architectural Issues in Real-time Business 
Intelligence”, desarrollado en el año 2013  en la Universidad de Stavager,  realizo 
su tesis en la empresa Bouvet ASA. Bouvet el cual es un proveedor líder noruego 
de servicios de consultoría y desarrollo de sistemas dentro del sector de 
tecnología de la información. Su principal requerimiento es el análisis 
empresarial para lograr un mejor plan estratégico para enfrentar al mercado, en 
esta tesis se desarrolla un amplio análisis de los alcances y mejoras que 
proporciona a la organización la implementación de una herramienta de BI, Para 
el desarrollo de la herramienta se usó Oracle Database principalmente y asi 
mismo se hizo una comparación con Microsoft SQL Server Integration Services. 
En sus principales conclusiones indica que la implementación de una 
herramienta incrementó las ventas en un 70%, debido a la aplicación de un 
correcto plan de acción y estrategia adecuadamente dirigidas; adicional a ello 
también se concluyó que el tiempo de análisis en comparación a los tablones de 
Excel antes utilizados disminuyó en un 40% y estos fueron mucho ms confiable. 
De la presente investigación se utilizó como aporte el uso de las herramientas el 
modelado de dimensiones, asi como también guiarnos de la conclusión y 
demostración de la hipótesis de que un Datamart si incrementa las ventas. 
 
Leidi Marisol Ordoñez Cabrera, en su tesis “Datamart de Estadísticas médicas”, 
desarrollada en el año 2013 en la Universidad Nacional Autónoma de México, 
explica la problemática principal que enfrenta la institución de salud donde se 
desarrolló el proyecto, dicha institución cuenta con un sistema único de 
información (SIU), mediante el cual los usuarios extraen reportes de la 
información requerida. Sin embargo debido a la gran cantidad de información 
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que se almacena mes a mes en la base de datos, el sistema solo almacena 
información del mes que se ha capturado y del mes anterior a este, lo cual no les 
permite contar con datos históricos para poder realizar una mejor toma de 
decisiones. Adicional a ello explica que los reportes generados por este sistema 
se encuentran en formato .txt teniendo que ser los usuarios quienes lo conviertan 
a formato Excel, esto conlleva tiempo y esfuerzo innecesario para el personal 
que requiere la información. Este proyecto fue elaborado bajo la metodología de 
Bill Inmon, siendo considerado como el más adecuado para los requerimientos 
del proyecto, además de ello cuenta con gran información en el estudio 
exhaustivo de la función que cumple un Datamart en el buen desempeño de una 
organización, y como ayuda en cuestión de optimizar la toma de decisiones y en 
la optimización de tiempos operativos. Finalmente se concluyó que el uso de las 
herramientas de BI ha tenido un profundo efecto en la administración de las 
organizaciones, mejorando la habilidad de los administradores para coordinar y 
controlar las actividades de la organización y ayudando a tomar decisiones 
mucho más efectivas.  
De esta tesis se toma como referencia la información relacionada a las funciones 
específicas de un Datamart, así como también el proceso de elaboración de un 
Datamart bajo el uso de la metodología Bill Inmon para efectos de evaluación de 
la misma. 
 
Martha Patricia Toainga Toainga, en su tesis “Construcción de un Datamart 
orientado a las ventas para la toma de decisiones en la empresa Amevet Cia. L tda.”, 
desarrollada en el año 2014 en la Universidad Técnica de Abato, En esta 
investigación se realizó los estudios de los procesos de venta. Su principal 
objetivo fue determinar la eficacia en la toma de decisiones y mejorar el tiempo 
en generar reportes de venta, sostiene que al no contar con una herramienta de 
inteligencia de negocios esta se ve frenada en su crecimiento, ya que no tienen 
al alcance el modo de analizar dicha problemática y sus ventas para poder así 
crecer en el mercado. La justificación de esta tesis fue aportar al área Gerencial una 
herramienta que ayude de manera no dependiente la información de la ventas, debido 
a que el área gerencial no es personal técnico y ello al mismo tiempo conlleva a aminorar 
los tiempos de obtención de reportes para la toma de decisiones más eficaces. Para 
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esta tesis se usó la metodología de Ralph Kimball, ya que indica que dicha 
metodología acoge los requerimientos básicos por el tipo el tipo de negocio que 
realiza la empresa. Su población estuvo compuesta por 4 empleados y 6 reportes 
y las mismas cantidades fueron tomadas como muestra. Lo resultados indicaron 
eficacia de un 80% en las decisiones tomadas y el tiempo se redujo en un 100% 
en la elaboración de los reportes. De esta tesis se toma como aporte, el modelo 
de diseño utilizado, el uso de la metodología Ralph Kimball y el aporte en la 
variable dependiente con la demostración de la mejora en la eficacia con el uso 
de una herramienta de Inteligencia de Negocios. 
 
Melsi Ocas Terrones en la tesis “Desarrollo de un Datamart en el área de 
administración y finanzas de la municipalidad distrital de los Baños del Inca” 
desarrollado en el año 2014 en la Universidad Privada del Norte, planteó como 
objetivo principal determinar como un Datamart influye en el proceso de toma de 
decisiones del administración y finanzas de la Municipalidad Distrital de los 
Baños del Inca. El indicó que la prioridad del área de Administrador y finanzas 
es agilizar el tiempo en el proceso de la elaboración de reportes sobre ingresos 
y egresos de la recaudación tributaria. El área de GTI almacena una gran 
cantidad de datos de diversas áreas de la municipalidad, por lo que realizar la 
consulta toma demasiado tiempo de respuesta, implementar una Datamart 
facilitó que el área de finanzas de dicha comuna tenga información pertinente a 
su alcance con el uso de esta herramienta, con la cual se pudo contar con los 
datos necesarios para una correcta toma de decisiones. El método de 
investigación utilizado es cuantitativo deductivo, debido a que el método 
tradicional mide fundamentalmente las características de los fenómenos 
sociales. De Esta tesis se toma como aporte del método de investigación, por 
tener la misma estructura de estudio y desarrollo del proyecto, buscando 
demostrar premisas mediante variables cuantificables. 
 
Carmen Pamela Rosales Sedano en la tesis “Análisis, diseño e implementación 
de un Datamart para el soporte de toma de decisiones y evaluación de las 
estrategias sanitarias en las Direcciones de Salud” desarrollada el año 2013  en 
la Pontificia Universidad Católica del Perú, expresó que el propósito fundamental 
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del MINSA es lograr su descentralización por lo cual con esta Tesis se busca 
apoyar en la correcta toma de decisiones cumpliendo objetivos específicos par 
estrategias sanitarias implementadas en los gobierno regional. Se tomó como 
estrategia Piloto para iniciar este proyecto  la estrategia de alimentación y 
nutrición saludable. El resultado final es la obtención de reportes analíticos útiles 
para la toma de decisiones rápidas y confiables. Debido a que el Enfoque de la 
metodología de Ralph Kimbal está orientada a procesos que son manejados por 
diferentes áreas y responden a necesidades específicas según el tema, se elige 
esta metodología de desarrollo, considerando a demás que se adaptaba mejor 
a las necesidades del proyecto, es una metodología que les permitió manejar 
plazos cortos de tiempo y bajo presupuesto. Como conclusión final se obtuvo, 
que la realización del proyecto permitió el ahorro de tiempo ya que normalmente 
la solicitud de reportes se hacía al área central, ahora cada involucrado puede 
gestionar sus propios reportes, colocando filtros de acuerdo a sus necesidades 
de conocimiento. 
De esta tesis se toma como aporte el uso de la metodología de Ralph Kimball, 
ya que realizo un análisis concienzudo de la misma y se sigue el mismo método 
de desarrollo, tiene en común con esta tesis el principal propósito de aminorar 
tiempos de consulta.  
 
Alejandro Javier Gamarra Ramírez en su Tesis “Solución Integral para explotar 
eficientemente la Información de los contactos con los clientes utilizando 
Datamart en Telefónica del Perú” desarrollado en el año 2014 en la Universidad 
Nacional Mayor de San Marcos, solucionó el análisis de búsqueda eficiente de 
Información de los contactos con el cliente de Telefónica del Perú a todos los 
usuarios de la organización, de este modo proporcionó herramientas que 
optimizaban este proceso. Como objetivo fundamental se buscó contribuir al 
mejor conocimiento de las necesidades del cliente y así mejorar la satisfacción 
del mismo. Se seleccionó como metodología la propuesta por Gill Harjinder y 
Rao Prakash, debido a que este proyecto tiene un enfoque de arriba hacia abajo 
(Top Down) considerando que la organización a la que se aplica ya tiene un 
conocimiento previo de trabajar con estrategias de Negocio y ya cuenta con una 
Datawarehouse, y lo que se busca es crear un subconjunto de la misma, lo cual 
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sería una Datamart. Como conclusión se sostiene que una Datamart soluciona 
la necesidad de un soporte a toma de decisiones siendo ello una necesidad 
imperiosa, sobre todo en un mercado tan competitivo como son las 
telecomunicaciones en el Perú. 
De esta tesis se tomó como referencia la Problemática a solucionar, ya que tiene 
cierta similitud con nuestra investigación, que es el conocimiento del cliente para 
poder llegar a él de mejor manera con un análisis detallado de los resultados de 
venta. 
Cesar Jiménez Carrasco en su tesis “Datamart para el soporte de la toma de 
decisiones en el área de planificación de tiendas por departamento Ripley” 
desarrollada en el año 2017 en la universidad Cesar Vallejo, en este proyecto de 
indica que la principal problemática en el área de planificación de las tiendas 
Ripley es la falta de control en cubicaje, stock y la venta de cada tienda, lo cual 
conlleva a un exceso de mercadería innecesaria y no tener rotación de la misma. 
El objetivo principal fue determinar la influencia de un Datamart como soporte a 
la toma de decisiones, se tomó como población 3500 productos y 371 marcas, 
tomando como muestra 464 productos y 80 marcas con la aceptación de un 3% 
de margen de error, el tipo de estudio en esta tesis fue aplicada, el diseño pre-
experimental, se analizaron los resultados mediante la estadística descriptiva y 
sus indicadores fueron Incremento de ganancia y Rotación de Stock.  
De esta tesis se tomó como modelo el tipo de estudio y el diseño, asimismo el 
uso de la estadística descriptiva para análisis de nuestros resultados 
1.3. Limitaciones  
Datamart para el proceso de toma de decisiones en el área de 
Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C.  
Toma de Decisiones 
 “[…] Tomar una decisión consiste en elegir el curso de acción adecuado (o una 
configuración de varios cursos de acción). Es imposible resolver un problema sin 
tomar una decisión y viceversa. […] Así mismo planeamiento y control requieren 
de la información pertinente, en cualquiera de sus etapas y pasos. En sustancia, 
todo el proceso decisorio puede enfocarse en un sistema cuyo input es la 
información y el output es la decisión orientada a la acción” (Lazzati, 2013, p.12). 
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De tal modo para tomar una decision se requiere de una persona, quien debe 
elegir entre varias alternativas, para poder elegir entre una de ellas es vital la 
informacion puntual que reciba, ya que de ello depende la decisión que se vaya 
a tomar. 
Evaluación de Ventas 
“Es preciso evaluar […] los resultados obtenidos permitirán reevaluar cada uno 
de ellos, permitiendo definir nuevos objetivos y creando nuevas expectativas 
para introducirse en otros mercados, por un lado y mejorando el funcionamiento 
interno optimizando recursos” (Castaño y Jurado, 2016, p. 59). 
Entonces, evaluar las ventas es conocer los resultados obtenidos, los cual 
permitirá reafirmar o redefinir los objetivos planeados y lograr así mejores 
resultados. Por lo tanto, luego de haber analizado la toma de decisiones la cual 
es inherente a una persona quien requiere de información precisa para poder 
tomar la decisión, entonces es necesario brindarle información puntual, es por 
ello que esta investigación se limita a las ventas y sus resultados logrados, de 
evaluar las ventas se obtendrá datos que le serán vitales al tomador de 
decisiones para poder elegir la mejor alternativa y plantear nuevas estrategias 
de venta. Es por ello, la variable dependiente a partir de ahora en adelante será 
evaluación de ventas. 
1.4. Teorías relacionadas al tema       
a. Evaluación de Ventas 
Johnston y Marshall (2013) indican que “La Evaluación y control del programa 
de ventas Comprende el empleo de medidas adecuadas para supervisar y 
evaluar el desempeño de la fuerza de ventas de tal modo que sea posible hacer 
ajustes al programa de ventas o a su aplicación conforme se necesite” (p.12) 
Gutiérrez García (2016) sostiene que “El proceso de evaluación de ventas es 
una herramienta para el crecimiento y mejora continua de una empresa y de su 
personal, de tal modo que debe contar como parte de las tareas cotidianas” (p. 
81) 
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Para García Bobadilla (2013) El proceso de evaluación de venta,  “Es el método 
por el cual nos permite conocer los resultados del modelos de venta 
implementado en una empresa, este proceso debe estar estructurado en 3 
partes, evaluación del que, el cómo y un plan de desarrollo.” (p. 340) 
Fases de la evaluación de ventas 
Según Johnston y Marshall (2013) la evaluación de ventas se divide en las 
siguientes fases:  
 Análisis de ventas: Conocer la magnitud relacionados con las cifras de 
ventas, es el punto más importante en la evaluación y control de las mismas 
esta etapa se puede medir con los siguientes indicadores: 
- Índice de demanda 
- Eficacia en las ventas 
- Cumplimiento de objetivos 
- Tasa de Conversión 
 
 Análisis de costos: Para lograr enfrentar con éxito los desafíos del mercado 
y mantener la competitividad es esencial alcanzar la excelencia operativa, 
para ello los ingresos deben crecer más rápido que los gastos, logrando la 
rentabilidad y productividad. Para poder analizar los costos se deben tomar 
en cuenta los siguientes indicadores. 
- % de utilidad antes de impuesto 
- Costo de venta 
- Margen bruto de Ganancia 
- Margen bruto de Gastos 
- Índice de rendimiento de activos 
 
 Evaluación del personal: Esta etapa de la evaluación se lleva a cabo con el 
fin de darle al vendedor la información de cómo se desea que vendan, hacia 
donde dirigir las ventas y lograr la mejora continua del equipo de ventas. Para 
evaluar esta etapa se debe tomaren cuenta los siguientes indicadores: 
- Eficacia en ventas 
- Tasa de conversión 
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- Nro. de clientes nuevos 
- Tamaño promedio de ventas 
- Nro. De cuentas perdidas 
- Índice de ventas caídas 
 
Dimensión Análisis de venta 
Indicador: Nivel de Eficacia 
Mejía c. (2015) Indica que la eficacia es “Grado que se logran los objetivos y 
metas de un plan, es decir, cuántos de los resultados esperados se alcanzó. La 
eficacia consiste en concentrar los esfuerzos de una entidad en las actividades 
y procesos que realmente deben llevarse a cabo para el cumplimiento de los 
objetivos formulados” (p.3), define también la siguiente fórmula para su medición. 
En el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist, el objetivo principal 
es lograr venderle el producto a todo aquel con el que se llegue a contactar vía 
telefónica, entonces basados en este objetivo de venta, en la presente 
investigación se toma como eficacia en ventas la proporción de ventas logradas 
entre las llamadas con un contacto (ventas esperadas).  
Mejía (2016) nos comenta que la eficacia es “grado que se logran los objetivos y 





Indicador: Tasa de conversión  
Domínguez (2014) indica que “la tasa de conversión permite conocer cuántos de 
los posibles clientes finalmente compraron el producto, pudiendo analizar de este 
modo el esfuerzo comercial contraponiendo a las estrategias de marketing 







Tasa de conversión= 
ventas 
posibles compradores 
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b. Datamart  
Para Kimball y Ross (2013) una Datamart es “el conjunto de datos estructurado 
provenientes de diferentes entidades operacionales. Es una parte de la 
Datawarehouse con alcances más limitados, orientados a temas determinados.” 
(p. 27) 
 Según Curto Díaz (2013) define Datamart como “un sub conjunto de datos de 
un Datawarehouse, el cual tiene por objetivo responder a ciertos análisis, función 
o necesidad de un determinado grupo de usuarios. Así como un Datawarehouse 
los datos se encuentran estructurados en modelos estrella o copo de nieve y 
además un Datamart puede ser dependiente o independiente de un 
Datawarehouse”. (p.33) 
Metodologías de desarrollo de Datamart 
Hefesto 
Bernabeu R. y García Matío (2017) manifiestan que  “HEFESTO es una 
metodología, cuya propuesta está fundamentada en una extensa investigación, 
comparación de metodologías existentes y el aporte de experiencias propias en 
procesos de diseño e implementación de DW. Cabe destacar que HEFESTO 
está en continua evolución, y se han tenido en cuenta, como gran valor 
agregado, todos los feedbacks que han aportado quienes han utilizado esta 
metodología en diversos países y con diversos fines” (p.124).Hefesto está 
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Fases de Hefesto 
Análisis de requerimientos 
“Se inicia con la recolección de las necesidades de información de los usuarios 
y de esta manera se obtienen las preguntas claves del negocio. Luego, se deben 
identificar los Indicadores resultantes de los interrogantes realizados y sus 
respectivas Perspectivas de análisis, a través de las cuales se construirá el 
modelo conceptual de datos del DW” (Bernabeu R. y García Matío, 2017, P.125). 
Análisis de OLTP 
“Después, se analizarán los Data Source en pos de determinar cómo se 
construirán los Indicadores, señalando el mapeo correspondiente y 
seleccionando los campos de estudio de cada Perspectiva” (Bernabeu R. y 
García Matío, 2017, P.125). 
Modelo Lógico del DW 
“se pasará a la construcción del Modelo Lógico del DW, en donde se definirá 
cuál será el tipo de esquema que se implementará. Seguidamente, se 
confeccionarán las tablas de Dimensiones y las tablas de Hechos, para luego 
efectuar sus respectivas uniones” (Bernabeu R. y García Matío, 2017, P.125). 
Integración de Datos 
“Finalmente, utilizando técnicas de limpieza y calidad de datos, procesos ETL, 
etc., se definirán políticas y estrategias para la Carga Inicial del DW y su 
respectiva Actualización.” (Bernabeu R. y García Matío, 2017, p.125). 
Bill Inmon 
Talledo J. (2016) “Bill Inmon se crea debido a la necesidad de transferir 
diferentes OLTP a una base centralizada donde los datos puedan ser útiles para 
el análisis, su metodología tiene las siguientes características: 
Integrado: los datos que se almacenan en el Datawarehouse debes ser 
integrados en una estructura que sea consistente, por tanto cualquier 
inconsistencia existente debe ser eliminada. La información debe estar 
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estructurada en diferentes niveles y detallarse de manera adecuada para cubrir 
las necesidades del usuario. 
Temático: En el entorno operacional de debe integrar solo los datos necesarios 
´para realizar el proceso para el cual es diseñado el Datamart. El acceso debe 
ser facilitado, por tanto, debe estar organizado debidamente; para de este modo 
ser comprendido por el usuario o los. Por ejemplo, todos los datos sobre 
productos puedes ser considerado en una sola tabla del Datawarehouse. De esta 
manera cuando se solicite información sobre un producto, esta consulta será 
más rápida de resolver.  
Histórico: El tiempo es fundamental en la creación de un Datawarehouse. En 
los sistemas transaccionales se muestra la información ocurrente en el momento 
presente. Por el contrario, en la Datawarehouse toda la información acumulada 
sirve para realizar análisis de tendencias basándose en datos históricos. 
 
No volátil: La información que contiene un Datawarehouse está presente solo 
para ser consultado y más no para ser modificado.  
Ralph Kimball 
“La metodología se basa en lo que Kimball denomina Ciclo de vida dimensional 
del Negocio Este ciclo de vida del proyecto de DW, está basado en cuatro 
principios básicos” (Kimball y Rouss, 2013, p.404) 
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Centrarse en el negocio: Hay que concentrarse en la identificación de los 
requerimientos del negocio y su valor asociado, y usar estos esfuerzos para 
desarrollar relaciones sólidas con el negocio, agudizando el análisis del mismo y 
la competencia consultiva de los implementadores. 
“Construir una infraestructura de información adecuada: Diseñar una base 
de información única, integrada, fácil de usar, de alto rendimiento donde se 
reflejará la amplia gama de requerimientos de negocio identificados en la 
empresa” (Rivadera, 2013, p.58). 
“Realizar entregas en incrementos significativos: crear el almacén de datos 
(DW) en incrementos entregables en plazos de 6 a 12 meses. Hay que usa el 
valor de negocio de cada elemento identificado para determinar el orden de 
aplicación de los incrementos. En esto la metodología se parece a las 
metodologías ágiles de construcción de software” (Rivadera, 2013, p.58). 
“Ofrecer la solución completa: proporcionar todos los elementos necesarios 
para entregar valor a los usuarios de negocios. Para comenzar, esto significa 
tener un almacén de datos sólido, bien diseñado, con calidad probada, y 
accesible. También se deberá entregar herramientas de consulta ad hoc, 
aplicaciones para informes y análisis avanzado, capacitación, soporte, sitio web 
y documentación” (Rivadera, 2013, p.58). 
Selección de la Metodología 
De las tesis utilizadas como antecedentes en este proyecto se obtiene como 
referencia el uso de 3 metodologías las cuales son: Hefesto, Bill Inmon y Ralph 
Kimball, se sometió estas metodologías a la evolución de expertos de Ingeniería, 
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Dr. Ordoñez Pérez Adilio Christian 34 30 28 
Dr. Díaz Reátegui Mónica 32 24 28 
Mg. Gálvez Tapia Orleans Moisés 35 29 28 
PUNTAJE TOTAL 101 83 84 
©: Elaboración propia 
De acuerdo a los resultados de la evaluación de los expertos se usa como 
metodología de desarrollo del Datamart de nuestro proyecto la metodología 
Ralph Kimball. 
Metodología Seleccionada: Ralph Kimball 
 “Para ayudar a los equipos a hacer lo correcto en el momento correcto. El 
diagrama no refleja una línea de tiempo absoluta; aunque las cajas son 
igualmente anchas, hay una gran diferencia en el tiempo y esfuerzo requerido 
para cada actividad principal” (Kimball y Rouss, 2013, p.404). 
El Ciclo de vida de la metodología Ralph Kimbal tiene las siguientes fases: 
 
Fases 
a) Planificación del Proyecto 
“Antes de seguir adelante con un esfuerzo DW / BI, es prudente tomarse un 
momento para evaluar la disposición de la organización para proceder. […] tres 
factores diferencian proyectos que fueron predominantemente sin contratiempos 
frente a aquellos que implicaron una lucha constante. Estas los factores son 
indicadores principales del éxito de DW / BI; […] 
El factor de preparación más crítico es tener un fuerte patrocinador ejecutivo de 
negocios.  
El segundo factor de preparación es tener una motivación empresarial fuerte y 
convincente para abordando la iniciativa DW / BI […] y el tercer factor al evaluar 
la preparación es la viabilidad” (Kimball y Rouss, 2013, p.409). 
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b) Definición del requerimiento del negocio 
“Las sesiones de requerimientos de usuarios de negocios típicamente se 
entrelazan con el sistema de origen sesiones expertas de descubrimiento de 
datos. Este enfoque doble le da una idea de las necesidades del negocio con las 
realidades de los datos. Sin embargo, no le pregunta a los representantes de 
negocios sobre la granularidad o dimensionalidad de sus datos críticos. Debe 
hablar con ellos sobre lo que hacen, por qué lo hacen, cómo toman decisiones y 
cómo esperan tomar decisiones en el futuro. Al igual que la terapia 
organizacional, intenta detectar los problemas y las oportunidades.” (Kimball y 
Rouss, 2013, p.410). 
 
c) Modelado dimensional  
“Es el proceso y los resultados que rodean nuestro enfoque de taller iterativo 
para diseñar modelos dimensionales en colaboración con usuarios comerciales. 
Es una lectura obligatoria para cualquier persona involucrada en la actividad de 
modelado” (Kimball y Rouss, 2013, p.420). 
 
d) Diseño Físico 
“Los modelos dimensionales desarrollados y documentados a través de una 
fuente preliminar, el mapeo debe traducirse en una base de datos física. Con el 
modelado dimensional, los diseños lógicos y físicos guardan una gran 
semejanza; no quiere que el administrador de la base de datos convierta su 
encantador esquema dimensional en una estructura normalizada durante el 
proceso de diseño físico. Los detalles de implementación de la base de datos 
físicos varían ampliamente según la plataforma y el proyecto. Además, el 
hardware, el software y las herramientas están evolucionando rápidamente, por 
lo que las siguientes actividades y consideraciones de diseño físico simplemente 
arañan la superficie” (Kimball y Rouss, 2013, p.420). 
 
e) Diseño e implementación de subsistemas ETL 
“Aunque algunos pueden pensar que el almacén de datos debe ser un entorno 
de consulta autoservicio completamente ad hoc, la entrega de aplicaciones de 
BI basadas en parámetros satisfará un gran porcentaje de las necesidades de la 
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comunidad empresarial. Para muchos usuarios empresariales, "ad hoc" implica 
la capacidad de cambiar los parámetros en un informe para crear su versión 
personalizada. No tiene sentido hacer que cada usuario comience desde cero. 
La construcción de un conjunto de aplicaciones de BI establece un marco 
analítico coherente para la organización, en lugar de permitir que cada hoja de 
cálculo cuente una historia ligeramente diferente. Las aplicaciones de BI también 
sirven para capturar la experiencia analítica de la organización, desde el 
monitoreo del desempeño hasta la identificación de excepciones, determinando 
causalidades” (Kimball y Rouss, 2013, p.422). 
 
f) Diseño de la arquitectura técnica 
Según Rojas (2014) indica que hay 3 factores a tener en cuenta: requerimientos 
del negocio, los ambientes técnicos y directrices técnicas. Así mismo, como en 
una construcción, los planos sirven para transmitir los deseos entre el cliente y 
el arquitecto, asi como también conocer los materiales necesarios para la 
construcción. De igual modo Kimball sostiene, “Un buen conjunto de planos, 
como cualquier buena documentación, nos ayudara más tarde cuando sea 
tiempo de remodelar o hacer incorporaciones” (p.29). 
 
g) Selección de Productos e Instalación  
“Siguiendo la definición de requisitos del negocio, debe revisar los hallazgos y 
los informes de muestra recopilados para identificar un conjunto inicial de 
aproximadamente 10 a 15 reportes BI y aplicaciones analíticas. Si se desea 
restringir el enfoque inicial a las capacidades más críticas para administrar las 
expectativas y asegurar la entrega a tiempo” (Kimball y Rouss, 2013, p.423). 
 
h) Especificación de Aplicaciones para Usuarios Finales  
“Cuando ingresa a la fase de desarrollo de las aplicaciones de BI, nuevamente 
necesita enfocarse en los estándares; nombres de convenciones, cálculos, 
bibliotecas y estándares de codificación deben establecerse para minimizar 
futuros reprocesos. La actividad de desarrollo de la aplicación puede comenzar 
cuando se completa el diseño de la base de datos, las herramientas de BI 
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y los metadatos están instalados, y se ha cargado un subconjunto de datos 
históricos. Las especificaciones de la plantilla de la aplicación de BI deben 
revisarse para tener en cuenta los cambios inevitables en el modelo desde que 
se completaron las especificaciones” (Kimball y Rouss, 2013, p.423). 
 
i) Desarrollo de Aplicaciones para Usuarios Finales 
Según Sánchez (2014), a continuación de la especificación de las aplicaciones 
para usuarios finales, el desarrollo de las aplicaciones de los usuarios finales 




“Aunque las pruebas han ocurrido indudablemente durante las tareas de 
desarrollo de DW / BI, necesita realizar pruebas de sistema de extremo a 
extremo, incluida la garantía de calidad de datos, el procesamiento de 
operaciones, el rendimiento y las pruebas de usabilidad. Además de evaluar 
críticamente la preparación de los entregables de DW / BI, también debe 
empaquetarlo con educación y soporte para la implementación. Porque la 
comunidad de usuarios debe adoptar el sistema DW / BI para que se considere 
exitoso, la educación es crítica. La estrategia de soporte de DW / BI depende de 
una combinación de las expectativas de la administración y las realidades de los 
entregables. El soporte a menudo se organiza en una estructura escalonada” 
(Kimball y Rouss, 2013, p.424). 
 
k) Mantenimiento y crecimiento 
“Hiciste la implementación, así que ahora estás listo para relajarte. No ¡tan 
rápido! Su trabajo está lejos de estar completo después de su implementación. 
Debes continuar para administrar el entorno existente mediante la inversión de 
recursos en 4 áreas” (Kimball y Rouss, 2013, p.425). 
 
l) Gestión del Proyecto 
“El soporte del usuario es inmediatamente crucial después de la implementación 
para garantizar que la comunidad empresarial se enganche. No puede sentarse 
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en su cubículo y asumir que ninguna noticia de la comunidad empresarial es una 
buena noticia. Si no está escuchando de ellos, es probable que nadie esté 
usando el sistema DW / BI” (Kimball y Rouss, 2013, p.425). 
 
Capacitación: “Debe proporcionar un programa de capacitacòn continua para el 
sistema DW / BI. El plan de estudios debe incluir un repaso formal y avanzado 
cursos, así como repetir cursos introductorios. Una educación más informal 
puede ser ofrecido a los desarrolladores y usuarios avanzados para fomentar el 
intercambio de ideas” (Kimball y Rouss, 2013, p.425). 
 
Soporte técnico.  “El sistema DW / BI debe tratarse como un entorno de 
producción con acuerdos de nivel de servicio. Por supuesto, el soporte técnico 
debe monitorear proactivamente las tendencias de capacidad del sistema y 
rendimiento. No desea confiar en la comunidad empresarial para decirle que el 
rendimiento se ha degradado” (Kimball y Rouss, 2013, p.425). 
 
Apoyo al programa. “El programa DW / BI vive más allá de la implementación 
de una sola fase. Debe supervisar de cerca y luego comercializar su éxito. La 
comunicación con los diversos distritos electorales DW / BI debe continuar. 
También debe asegurarse de que las implementaciones existentes continúen 
atendiendo las necesidades del negocio. Las revisiones continuas del punto de 
control son una herramienta clave para evaluar e identificar oportunidades de 
mejora” (Kimball y Rouss, 2013, p.425). 
 
1.5. Formulación del problema 




PP: ¿Cómo influye el Datamart en la evaluación de ventas en el área de 
Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C?  
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Problemas Específicos 
P1: ¿Cómo Influye el Datamart en el nivel de eficacia en la evaluación de ventas 
en el área de Telemárketing en la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C.? 
P2: ¿Cómo Influye el Datamart en la tasa de conversión den la evaluación de 
ventas en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ 
S.A.C.? 
 
1.6. Justificación del estudio     
Justificación Tecnológica 
Laudon y Laudon (2014), sostienen que “Los Sistemas de Información 
estratégicos proporciona herramientas para que los gerentes desempeñen sus 
roles tanto recientes como tradicionales, permitiéndoles, supervisar, planear y 
pronosticar con más precisión y velocidad que nunca antes y responder con 
mayor rapidez al cambiante entorno de negocios” 
Esta investigación permitió la creación de una herramienta sumamente útil para 
la toma de decisiones dentro de la organización, como lo es un Datamart, el cual 
soporta el análisis de grandes volúmenes de datos, brindando información fiable 
y con un análisis preciso.    
Justificación Institucional 
Mendez del Rio (2016) indica que “Uno de los activos más importantes de una 
organización, es su información que muchas compañías acumulan sin sacarle el 
provecho suficiente. Tradicionalmente las personas que tomaban las decisiones 
tardaban demasiado tiempo en encontrar la información que necesitaban en el 
momento oportuno, debido a que las compañías acumulaban demasiada 
información sin ser capaces de adquirir de adquirir de ella el conocimiento 
necesario para tomar las decisiones” (p.48) 
El Área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C. mantenía 
información acumulada sin ser aprovechada, con la implementación del 
Datamart se dio un mejor alcance al conocimiento de esta información, teniendo 
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de manera oportuna análisis más exhaustivos de las ventas de asistencias, 
brindando un conocimiento del cliente para sus tomas de decisiones. 
Justificación Económica 
“Las soluciones de BI de gestión de costes basada en actividades (ABM), 
capacitan a los gestores de negocio para analizar, revisar y dar respuesta a los 
retos de mejora de márgenes, reducción de costes y optimización de procesos 
que actualmente necesitan las organizaciones, proporcionan información 
detallada y útil que permite tomar decisiones basadas en rentabilidad y costes 
reales “(Méndez, 2016, p.54) 
En la empresa Admivent Assist Perú S.A.C, es de vital importancia que las 
diversos modelos de negocio de manejan sean rentables para poder mantenerse 
a flote, actualmente en el área de Telemárketing, en el modelo de negocio,ventas 
de asistencias, se factura mensualmente un promedio de S/140000 soles en las 
2000 ventas que en promedio se realizan, a simple vista aparenta ser un negocio 
rentable sin embargo el egreso en pago de planilla es de S/95850 soles, por los 
35 vendedores con los que cuenta el área más el personal de estructura 
(coordinadores, supervisores, Back Office y analistas), un promedio de 45 
personas x 1500 promedio en sueldos y carga social; entonces el costo de 
planilla representa  el 68% del ingreso, con la implementación del Datamart y 
según los análisis realizados se encontró que existe una cantidad de vendedores 
innecesarios, los cuales mantienen una eficacia muy por debajo de la media 
(11%) y no suman a lograr los objetivos de venta, se reubica a este personal en 
otros modelos de negocio logrando reducir de este modo costo de planilla a un 
48%, ahorrando así un 20% en pago de personal. Es por ello que 
constantemente se recurre a la búsqueda de estrategias que mejoren los 
resultados de ventas, que es lo que justamente brinda un Datamart, apoyo en 
análisis para mejorar la toma de decisiones, a mayor número de ventas, con 
menos cantidad de personal se obtiene una mejor rentabilidad.   
Justificación Operativa 
“La información multidimensional se puede encontrar en hojas de cálculo, bases 
de datos, etc. Una herramienta de Inteligencia de negocios debe de ser capaz 
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de reunir información dispersa en toda la empresa e incluso en diferentes fuentes 
para así proporcionar a los departamentos la accesibilidad, poder y flexibilidad 
que necesitan para analizar la información” (Yalan y Palomino, 2014, p.54) 
 Los encargados de la toma de decisiones tienen a su alcance un entorno 
web propio de la herramienta Open source Pentaho que les permite visualizar 
Dashboards interactivos, los cuales les ayudaron a tener a su alcance un análisis 
detallado de las ventas de asistencias, pudiendo así obtener de la información 
con la que contaban, conocimiento.  Siendo además mucho más confiables en 
el momento que ellos los requieran para apoyarse y tomar mejores decisiones y 
aplicar mejores estrategias de venta y como consecuencia se mejoró la 
rentabilidad. 
1.7.  Hipótesis 
Hipótesis General:  
HP: El Datamart mejora la evaluación de ventas de en el área de Telemarketing 
de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C. 
 
Hipótesis Específicas: 
H1: El Datamart mejora el nivel de eficacia en la evaluación de ventas de en el 
área de Telemárketing en la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C. 
H2: El Datamart mejora la tasa de conversión en la evaluación de ventas de 
para el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C. 
 
1.8. Objetivos  
Objetivo General:  
OP: Determinar la influencia en la evaluación de ventas en el área de 
Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C 
 
Objetivos Específicos: 
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O1: Determina la influencia del Datamart en el nivel de eficacia en la evaluación 
de ventas en el área de Telemárketing en la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ 
S.A.C. 
O2: Determina la influencia del Datamart en la tasa de conversión en la 
evaluación de ventas en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT 
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2.1. Diseño de Investigación  
Hipotético Deductivo 
Valbuena (2015)“Es un método en el cual se parte desde una teoría referencial, 
subsiguiente se plantean las hipótesis necesarias y se derivan de ellas teoremas, 
acto seguido, se llega la observación, persiguiendo datos que sirvan para 
confirmar o rechazar la hipótesis, por último, se procede a la confirmación o des 
confirmación  de aquella predicción planteada por la teoría” (p.85)    
 
Tipos de Estudios 
Experimental 
Según Ruiz (2012),  “La investigación experimental consiste en someter a 
verificación una situación novedosa (variable independiente) para estudiar el 
efecto que produce sobre un hecho hipotéticamente relacionado (variable 
dependiente) sus principales características son las siguientes: (a) la 
equivalencia estadística de sujetos de diversos grupos formados aleatoriamente; 
(b) comparación de dos o más grupos o conjunto de condiciones; (c) 
manipulación directa de la variable independiente; (d) medición de cada variable 
dependiente; (e) uso de la estadística inferencial; y (f) utilización de un diseño 
que permita maximizar la varianza experimental, minimizar la varianza de error 




Según Valbuena (2012), “Todo experimento científico ha de intentar recrear el 
que pasa, pero debe ser extensivo  y exhaustivo es un proceso explicativo del 
porque pasa. Si bien es cierto, una explicación científica consiste en el proceso 
de poner de manifiesto la esencia misma del fenómeno u objeto estudiado, esta 




Según Ernesto Rodríguez (2015), la investigación aplicada, “guarda relación con 
la básica, ya que por medio de los descubrimientos y avances de la investigación 
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básica se va enriqueciendo de ellos. Para la investigación aplicada lo 
fundamental es conocer para poder hacer, actuar, construir y modificar.” (p.33)  
La presente investigación es de tipo aplicada – Experimental – explicativa, 
porque se implementará un Datamart para el proceso de toma de decisiones, lo 
cual permitirá solucionar la problemática que se presenta en el área de 
Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C. 
Diseño de Estudio 
Par esta investigación se sigue el diseño pre-experimental, ya que es necesaria 
la administración del proceso de toma de decisiones en el área de Telemárketing 
de la empresa Admivent Assist Perú. S.A.C. Hernández (2013) sostiene que el 
diseño pre-experimental, es el más inseguro comparado a otros diseños, debido 
a que carece de criterios de validez interna, podemos mencionar el control de 




O1: Área de Admission Antes de la aplicación. 
 X: Aplicación del Sistema de Información. 
O2: Área de Admisión Después de la aplicación 
 
En nuestro caso O1 representa la medición hecha mediante un pretest antes de 
la aplicación del Datamart, X es la aplicación del Datamart y O2 es la medición 
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2.2. Variables, Operacionalización 
Definición Conceptual 
 Variable Independiente (VI): Datamart 
Inmon (2015) sostiene que “Un Datamart es una base de datos departamental, 
especializada en el almacenamiento de los datos de un área de negocio 
específica. Se caracteriza por disponer la estructura óptima de datos para 
analizar la información al detalle desde todas las perspectivas que afecten a los 
procesos de dicho departamento. Un Datamart puede ser alimentado desde los 
datos de un Datawarehouse, o integrar por sí mismo un compendio de distintas 
fuentes de información” (p.251) 
 
 Variable dependiente (VD): Evaluación de Venta 
Johnston y Marshall (2013) indican que “La Evaluación y control del programa 
de ventas Comprende el empleo de medidas adecuadas para supervisar y 
evaluar el desempeño de la fuerza de ventas de tal modo que sea posible hacer 
ajustes al programa de ventas o a su aplicación conforme se necesite” (p.12) 
 
Definición Operacional 
 Variable Independiente (VI): Datamart 
Un Datamart es una herramienta OLAP que permite realizar Análisis de datos, 
con las cuales se puede obtener proyecciones de ventas, y análisis exhaustivos 
de las mismas, para obtener conocimiento de la información con la que se cuenta 
en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C. 
 Variable dependiente (VD): Evaluación de Venta 
Con una adecuada evaluación de las ventas en el área de Telemárketing, se 
evitarán las pérdidas económicas y se lograra realizar este proceso de una 
manera más ágil y eficiente. 
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Tabla 3: Operacionalización de Variables 
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Tabla 4: Indicadores 








Conocer el nivel de 
cumplimiento de las metas 
diarias (basada en el nro. de 
clientes contactados) para las 
ventas de asistencias en el 
área de Telemárketing de la 
empresa Admivent Assist Perú 
S.A.C, permitiendo conocer 
cuáles son los días de caídas, 
evaluar las problemáticas en 
esos días y reforzar las 













Para los responsables del área 
de Telemárketing es importante 
conocer cuántas ventas se 
logran obtener de un 
determinado número de 
potenciales clientes, de este 
modo se podrá analizar más el 
conocimiento del cliente y 
saber cómo llegar a los que no 
se logró convertir en vender 
 
©: Elaboración Propia
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2.3. Población y Muestra 
Población de estudio 
“La población es un conjunto de todos los elementos que forman parte del 
espacio (unidades de análisis) al que pertenece el problema del estudio donde 
se desarrolla el trabajo de investigación” (CARRASCO. 2005, p.236).  
En el siguiente proyecto se  considera el diseño pre-experimental, considerando 
que se tomará mediciones periódicas de la variable dependiente antes de la 
implementación del Datamart tomando un grupo de unidades de prueba que en 
este caso de estudio son 15964 Ventas esperadas (clientes que se logra 
contactar) para el indicador Nivel de Eficiencia y 23030 posibles clientes (clientes 
que se logra dar información del producto y muestran interés por el), para el 
indicador Tasa de conversión, luego se aplica a 306 Ventas esperadas y 375 
posibles clientes , respectivamente para cada indicador el estudio del pre test  
con el Datamart  
mode 
Tabla 5: Población  
Indicador Cant. De Población Tipo de Población 
Nivel de Eficacia 15964 
Ventas esperadas de 
asistencias 
estratificados en 26 
reportes 
Tasa de conversión 23030 
Posibles clientes para 
la venta de 
Asistencias 
estratificados en 26 
reportes 
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Para Bernal, “la muestra es una parte de la población seleccionada, del que se 
obtiene la información para el desarrollo del estudio y sobre el que se efectuaran 
la medición y la observación de las variables objeto de estudio”. (2006, p.165)  
La muestra es una parte de la población que se obtiene para obtener la medición 




Tasa de Conversión 
N=23030 Posibles Clientes (POBLACIÓN)  
z=NIVEL DE CONFIANZA (95% = 1.96) 
p=PROPORCION 0.5 
e = Error máximo aceptable =0.05 
 
n 
   
= 
23030. 1.962 x 0.5(1 − 0.5)   
   = 
26705.843    
= 375..819 
   
= 379 (23030 − 1) 0.052 + 1.962 + 0.5(1 − 0.5) 73.6066 
 
Nivel de Eficacia 
N= 15238 ventas esperadas (POBLACIÓN)  
z= NIVEL DE CONFIANZA (95% = 1.96) 
p= PROPORCION 0.5 
e = Error máximo aceptable =0.05 
 
n 
   
= 
15238. 1.962 x 0.5(1 − 0.5)   
   = 
26705.843    
= 362.293 
   
= 375 (15238− 1) 0.05
2 + 1.962 + 0.5(1 − 0.5) 73.6066 
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Tipos de muestra 
 
a) Muestras Probalísticas: “en este tipo de muestra todos los elementos de 
la población tienen la misma posibilidad de ser escogidos, esto se obtienen 
definiendo las características de la población y el tamaño de la muestra a través 
de una selección aleatoria” (Hernández, Fernández y Baptista 2010, p.176). 
 
b) Muestras no Probalísticas: “la elección de los elementos no depende de 
la probabilidad, si no de causas relacionadas a las características de la 
investigación o de quien hace la muestra. Aquí el procedimiento no es 
mecánico, ni en base a fórmulas de probabilidad, si no que depende del proceso 
de toma de decisión del investigador o grupo de investigadores” (Hernández, 
Fernández y Baptista 2010, p.176). 
 
Muestreo 
“la elección entre la muestra probabilística y la no probabilística se determina con 
base en el planteamiento del problema, las hipótesis, el diseño de investigación 
y el alcance de sus contribuciones. Las muestras probabilísticas tienen muchas 
ventajas, quizá la principal sea que puede medirse el tamaño del error en 
nuestras predicciones.” (Hernández, Fernández y Baptista 2010, p.177). 
En el caso de esta investigación el tipo de muestra es Probabilístico ya que los 
elementos que las conforman tienen las mismas características (ventas de 
asistencias), y se usara un medio de selección aleatorio. 
2.4. Técnicas e Instrumentos de recolección de datos 
El investigador solicitó a la empresa los reportes de gestión para poder extraer 
la información de ventas y clientes y de este modo poder realizar la medición del 
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Gestiópolis (2017) define técnica como “El conjunto de instrumentos y medios a 
través de los cual se efectúa el método y solo se aplica a una ciencia. La 
diferencia entre método y técnica es que el método es el conjunto de pasos y 
etapas que debe cumplir una investigación y este se aplica a varias ciencias 
mientras que técnica es el conjunto de instrumentos en el cual se efectúa el 
método” (parr.10) 
 
 Fichaje: Gavagnin, O. señala que “el fichaje es un modo de recolectar y 
almacenar información, que aparte de contener una extensión, le da una unidad 
y un valor.” (2009, P. 38). 
Para la presente investigación el investigador realizara la evaluación de ventas 
con la finalidad de realizar la medición del Pre-Test y posteriormente la del Post-
Test. 
Instrumentos de medición 
Ruiz (2012), indica que los Instrumentos de medición “son procedimientos para 
asignar numerales a los objetos o eventos con base en ciertas reglas” (p.38) 
 
 Fichas de Registro: Según  Báez (2013) “las fichas de registro son 
instrumentos de la investigación documenta que permiten registrar los datos 
significativos de las fuentes consultadas. La fichas de registro orientan el sentido 
de la búsqueda, favorecen la anotación  de los hechos observados y 
posteriormente facilitan la labor del analista“ (p.300) 
 
El investigador solicita a la empresa los reportes de gestión para poder extraer  
información necesaria sobre los clientes y ventas, y de este modo podrá realizar 
el análisis Pre – Test. 
- FR1 : Ficha de Registro de Eficacia en ventas (Ver Anexo  3 ) 
- FR1 : Ficha de Registro Tasa de conversión (Ver Anexo 3  ) 
En la tabla 7 a continuación se muestran los instrumentos a  
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          Tabla 6: Técnicas e Instrumentos para recolección de datos 





Se evaluó el 
nivel de eficacia 




























clientes) * 100 
©: Elaboración Propia 
 
Confiabilidad 
Según Hernández, Fernández y Baptista (2010) . Un Instrumento de medición 
es confiable cuando su aplicación repetida produce resultados iguales. Por 
ejemplo, si ahora se mediría la temperatura ambiental usando un termómetro y 
éste indicara que hay 22°C, y y al consultarlo nuevamente en 1 minuto este 
indicará 5°C, y 3 minutos después 40°C, dicho termómetro no sería confiable, ya 
que su aplicación repetida produce resultados distintos. (p. 200) 
Validez  
Hernández, Fernández y Baptista (2010), manifiesta que, “La validez, en 
términos generales, se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la 
variable que pretende medir. Por ejemplo, un instrumento válido para medir la 
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Dr. Ordoñez Pérez Adilio Christian 90% 90% 
Dra. Díaz Reátegui Mónica 72% 73% 
Mg. Gálvez Tapia Orleans Moisés 90% 90% 
Total 84% 84% 
©: Elaboración Propia 
Métodos de Análisis de Datos 
Test- retest 
Navas, J., et al, indica que; “El coeficiente de fiabilidad del test se ha definido 
como la correlación de las puntuaciones del test consigo mismo. Por tanto, una 
forma posible de obtener una estimación de su valor sería aplicar el test a una 
muestra de sujetos en dos ocasiones distintas y calcular la correlación entre las 
puntuaciones obtenidas en esos dos momentos temporales […]. Al coeficiente 
de fiabilidad obtenido se le suele denominar coeficiente de estabilidad porque 
proporciona una medida de la estabilidad temporal de las puntuaciones 
obtenidas al aplicar en distintas ocasiones el mismo test. Al procedimiento 
utilizado en la obtención de este coeficiente de estabilidad se le denomina 
método test-retest.”. (2012, p 220). 
Durante el desarrollo de la investigación se aplicaron los métodos de test restest, 
con la población y muestra respectivamente. 
Técnica  
Coeficiente de relación de Pearson  
Mientras Guardia, J., indica que “El coeficiente de correlación de Pearson 
resuelve el problema anterior, ya que no depende de las unidades de medida de 
las variables y sus valores oscilan entre -1 y +1, en realidad el coeficiente de 
correlación de Pearson es la covarianza estandarizada. Un valor próximo a 0 
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indica ausencia de relación lineal, un valor cercano a 1 la presencia de relación 
lineal directa muy intensa y un valor cercano a -1 la presencia de relación lineal 
inversa. Si el valor del coeficiente de correlación es exactamente de 1 o -1 indica 
relación lineal perfecta, ya sea directa o inversa respectivamente, es decir, todos 








El análisis de confiabilidad para los instrumentos que se utilizó en esta 
investigación, para los indicadores de Nivel de eficacia y la Tasa de conversión, 
según el coeficiente de Pearson ejecutado en SPSS 24 es de 0.778 lo que indica 
un nivel alto de confiabilidad, por decirlo así, nuestro instrumento es confiable. 
(Ver Anexo 5)  
El análisis de confiabilidad para los instrumentos que se utilizó en esta 
investigación, para los indicadores de Nivel de eficacia y la Tasa de conversión, 
según el coeficiente de Pearson ejecutado en SPSS 24 es de 0.558 lo que indica 
un nivel alto de confiabilidad, por decirlo así, nuestro instrumento es confiable. 
(Ver anexo 5) 
2.5. Métodos de análisis de datos 
Pruebas de Normalidad 
Correa Morales y Barrera Causil (2018)  indican que “Una de las pruebas mas 
utilizadas para probar la normalidad de  las variables es Kolgomorov-Smirnov (K- 
S), que busca conocer el grado de relación que existe entre la distribución de un 
conjunto de valores de una muestra y alguna distribución teórica específica,esta 
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prueba se realiza siempre y cuando la muestra sea mayo a 50, de lo contrario la 
prueba mas usada para muestras menores es Shapiro Wilk”. (p.250) 
Según Triola M. (2015) “La distribución del estadístico de Kolmogorov-Smirnov 
es independiente de la distribución poblacional especificada en la hipótesis nula 
y los valores críticos de este estadístico están tabulados. Si la distribución 
postulada es la normal y se estiman sus parámetros, los valores críticos se 
obtienen aplicando la corrección de significación propuesta por Lilliefors.” (p.45) 
Triola M. (2015) indica que “Cuando la muestra es como máximo de tamaño 50 
se puede contrastar la normalidad con la prueba de shapiro Shapiro-Wilk. Para 
efectuarla se calcula la media y la varianza muestral, S2, y se ordenan las 
observaciones de menor a mayor. A continuación, se calculan las diferencias 
entre: el primero y el último; el segundo y el penúltimo; el tercero y el 
antepenúltimo, etc. y se corrigen con unos coeficientes tabulados por Shapiro y 
Wilk.”  (p.45) 
Por tanto en la presente investigación se utilizó la prueba de Shapiro-Wilk, debido 
a que nuestra muestra era  de 375 ventas esperadas, estratificadas en 26 
reportes (Nivel de Eficacia)  y 379  potenciales clientes, estratificadas en 26 
reportes (Tasa de conversión) 
Con la prueba t - Student se comparan las medias y las desviaciones estándar 
de grupo de datos y se determina si entre esos parámetros las diferencias son 
estadísticamente significativas o si sólo son diferencias aleatorias. 
Definición de Variables: 
la: Indicador propuesto para medir sin el Datamart para la evaluación de ventas 
de asistencias en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú 
S. A.C. 
lp: Indicador propuesto para medir con el Datamart para la evaluación de ventas 
de asistencias en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú 
S..A.C. 
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Pruebas de Hipótesis: 
INDICADOR 1: Nivel de Eficacia 
Hipótesis Estadística: El indicador sin el Datamart es mejor o igual que el 
indicador con el Datamart 
Hipótesis H10: El Datamart no mejoró el nivel de eficacia en las ventas de 
asistencias en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. Dónde: 
H10: la > = lp 
 
Hipótesis H1a: El Datamart mejoró el nivel de eficacia en las ventas de 
asistencias en el área de Telemarketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. Dónde: 
 
H1a: la < = lp 
INDICADOR 2: Tasa de conversión 
Hipótesis Estadística: El indicador sin el Datamart es mejor o igual que el 
indicador con el Datamart 
 
Hipótesis H20: El Datamart no mejoró la tasa de conversión de ventas de 
asistencias en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. 
 
H20: la > = lp 
Hipótesis H2a: El Datamart mejoró la tasa de conversión de ventas de 
asistencias en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. 
H2a: la > = lp 
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Nivel de Significancia  
Margen de error: X = 0.05 = 5% (error)  
Nivel de confiabilidad: 1 – X = 0.95 = 95% 
Estadística de la Prueba  



















Fórmula t- Student 
 
Dónde: 
n =Tamaño de muestra en pre test 
m =Tamaño de muestra en post Test 
S1 = Varianza – antes del estudio 
S2 = Varianza – posterior al estudio 
X = Media pre - test 
Y = Media post-test 
 
Región de Rechazo La Región Rechazo es t = tx  
Donde tx es:  
P [T >tx] = 0.05  
Donde tx= Valor Tabular 
RR: t >tx 
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Diferencia de Promedios  
 Figura 8: Fórmula de diferencia de Promedios 
   



















Fórmula de diferencia de Promedios 
 
Dónde: 
Di = Diferencia entre promedios 






Xi =10mo elemento de la muestra 
Xmed = media de los elementos que forman la muestra 
n = Muestra 
Análisis de resultados: Los resultados obtenidos deben ser evaluados 
mediante la prueba T, Con esta prueba se corrobora la hipótesis formulada, 



















) Figura 9 :Formula de Varianza 
Fórmula de Varianza 
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Gráfica del test Student  
 
Región de Rechazo 
La Región de Rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que: 
P [Z>Zx] = 0.05, donde ZX = Valor Tabular 









2.6. Aspectos éticos 
El investigador se compromete a seguir los lineamientos y reglamentos de la 
universidad Cesar Vallejo, a respetar la veracidad de los resultados, la 
confiabilidad de los datos suministrados por el área de Telemarketing de la 
empresa Admivent Assist S.A.C., la identidad de los individuos y de los objetos 
que participan en el estudio. (Anexo 2), así mismo se compromete a mantener la 
total confidencialidad de la información que contenga   la presente investigación 
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3.1.  Análisis descriptivo 
Para el estudio se aplicó un Datamart para evaluar el nivel de eficacia y la tasa 
de conversión en las ventas; por lo que se aplicó un Pre-Test el cual nos permitirá 
conocer las condiciones iniciales de los indicadores; posteriormente se 
implementó el Datamart y nuevamente registramos el nivel de eficacia y la tasa 
de conversión en la evaluación de ventas. Los resultados descriptivos de estas 
medidas se evidencian en las Tablas 10 y 11. 
Indicador Eficacia 
Los resultados descriptivos del indicador de eficacia en las ventas, estas 







Para el nivel de eficacia en las ventas se obtiene en el pre-test el nivel de 0.1459 
mientras que en el post test se obtiene un nivel de 0.2902 como se observa en 
figura 11, con estos datos podemos indicar que la eficacia en la evaluación de 
las ventas, se incrementó considerablemente desde la implementación del 
Datamart obteniendo como valor mínimo 0.05 en el pre-test y un 0.13 en el post 
test y el valor máximo de 0.27 en el pre-test y 0.50 en el post Test como se 
evidencia en la tabla 10. 
En cuanto a la dispersión de la eficacia, en el pre-test se tuvo una variabilidad 













,13 ,50 ,2902 
,09858 
N válido (por lista) 26         
Tabla 8 :Estadístico descriptivo antes y después del Datamart - Eficacia 


















Indicador: Tasa de conversión 
El resultado descriptivo del indicador tasa de conversión de las ventas, las 
medidas se evidencian en la tabla 11. 
Tabla 9: Estadístico descriptivo antes y después del Datamart - TC 
  N Mínimo Máximo Media Desv. típ. 
PreTest_T_Conversion 26 ,04 ,17 ,1028 ,03747 
PostTest_T_Conversion 26 ,13 ,47 ,2773 ,09293 
N válido (según lista) 
26         
 
Para la tasa de conversión en las ventas se obtiene en el pre-test el nivel de 
0.1028 mientras que en el post test se obtiene un nivel de 0.2773 como se 
observa en figura 12, con estos datos podemos indicar que la tasa de conversión 
en las ventas, se incrementó notablemente desde la implementación del 
Datamart obteniendo el valor mínimo de 0.07 en el pre-test y un 0.13 en el post 
test y como valor máximo en el pre-test 0.17 y 0.47 en el post-test lo cual se 
evidencia en la tabla 11. 
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En cuanto a la dispersión de la tasa de conversión, en el pre-test se tuvo una 





3.2. Análisis inferencial 
Prueba de Normalidad 
Se procedió a realizar las pruebas de normalidad para los indicadores de Nivel 
de eficacia y la tasa de conversión a través del método Shapiro-Wilk, debido a 
que el tamaño de la muestra se encuentra estratificada en 26 reportes de gestión 
siendo esta menor a 50, tal como lo indica Hernández, Fernández y Baptista 
(2006, p. 376). Dicha prueba se realizó introduciendo los datos de cada indicador 
en el software estadístico SPSS 24, para un nivel de confiabilidad del 95%, bajo 
las siguientes condiciones: 
Si:  
Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal.  
Sig. ≥ 0.05 adopta una distribución normal.  
Dónde:  
Sig.: P-valor o nivel crítico del contraste.  
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Indicador Eficacia 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis; los datos fueron sometidos 
a la comprobación de su distribución, lo que se busca es conocer si la eficacia 
cuenta con una distribución normal y por tanto si estos son paramétricos. 
Tabla 10:Prueba de Normalidad - Eficacia 
 
Como se muestra en la Tabla 12 los resultados de la prueba indican que 
el Sig. del Nivel de Eficacia en las ventas en el Pre-Test fue de 0.683, cuyo valor 
es mayor que 0.05. Por lo tanto, el Nivel de Eficacia se distribuye de manera 
normal. Los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. del Nivel 
de Eficacia en las ventas fue de 0.655, cuyo valor es mayor que 0.05, por lo que 
indica que el Nivel de Eficacia en el Post- Test también se distribuye de manera 














Estadístico gl Sig. 
PreTest_Eficacia ,972 26 ,683 
PostTest_Eficacia ,971 26 ,655 























Indicador Tasa de conversión 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis; los datos se sometieron a 
la comprobación de su distribución, se buscó conocer si los datos de la tasa de 
conversión contaban con una distribución normal. 
 Tabla 11:Prueba de Normalidad - Eficacia 
 
Como se muestra en la Tabla 13, los resultados de la prueba indican que el Sig. 
de la tasa de conversión en las ventas en el Pre-Test fue de 0.174, cuyo valor es 
mayor que 0.05. por lo tanto, la tasa de conversión se distribuye de manera 
normal y los resultados de la prueba del Post-Test indican que el Sig. De la tasa 
de conversión en la evaluación de ventas fue de 0.273, siendo este valor mayor 
  
Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. 
PreTest_T_Conversión 
,945 26 ,174 
PostTest_T_Conversión 
,953 26 ,273 



















 65  
 
a  0.05 lo cual indica que la tasa de conversión se distribuye de manera normal, 
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3.3. Prueba de hipótesis  
Hipótesis de investigación 1 
Hipótesis H1a: El Datamart mejoró el nivel de eficacia en la evaluación de ventas 
en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ S.A.C. 
Dónde: 
Indicador: Nivel de Eficacia 
Hipótesis Estadísticas 
Definiciones de Variables: 
la: Nivel de Eficacia antes de la implementación del Datamart 
lp: Nivel de Eficacia después de la implementación del Datamart 
Hipótesis H10: El Datamart no mejoró el nivel de eficacia en la evaluación de las 
ventas en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ 
S.A.C. Dónde: 
H10: la > = lp 
 
Hipótesis H1a: El Datamart mejoró el nivel de eficacia en la evaluación de las 
ventas en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST PERÚ 
S.A.C. Dónde: 
H1a: la < = lp 
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En la Figura 17, el nivel de eficacia del control de producción (Pre Test), es de 
0.1459 y el Post-Test es 0.292 
Por lo que se concluye que existe un incremento en el Nivel de eficacia en la 
evaluación de ventas de 0.146 como se puede apreciar en la figura 17. 
En tanto el resultado del contraste de hipótesis se aplicó la prueba de T Student, 
debido a que los resultados obtenidos en la investigación (Pre-Test y Post-Test) 
se distribuyen de manera normal.  De la tabla 14 se obtiene lo siguiente, El p-
valor (sig.) = 0.000 el cual es menor que 0.05, el valor T contraste es -7,375, el 












Tabla 12 :Prueba de T Student para el indicador de Nivel de eficacia 
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Por tanto, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna con un 
95% de confianza, sabiendo además que el valor T obtenido, como se ve en la 
figura 18, se ubica en la zona de rechazo. Entonces, el Datamart mejora el nivel 
de eficacia en la evaluación de ventas del área de Telemárketing de la empresa 
Admivent Assist Perú S.A.C 
Figura 18: Prueba T Student del nivel de Eficacia 
 
Hipótesis de investigación 2 
Hipótesis H20: El Datamart no mejoró la tasa de conversión de ventas de 
asistencias en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. 
H20: la > = lp 
Hipótesis H2a: El Datamart mejoró la tasa de conversión de ventas de 
asistencias en el área de Telemárketing de la empresa ADMIVENT ASSIST 
PERÚ S.A.C. 
H2a: la > = lp 
El indicador con el Datamart en mejor que el indicador sin el Datamart 
En la Figura 19, el nivel de eficacia del control de producción (Pre Test), es de 

































Por lo que se concluye de la Figura 19 que existe un incremento en la tasa de 
conversión en la evaluación de ventas en un 17%, el cual se puede verificar al 
comparar las medias respectivas, que asciende del 10% al 27% 
En tanto el resultado del contraste de hipótesis se aplicó la prueba de T Student, 
debido a que los resultados obtenidos en la investigación (Pre-Test y Post-Test) 
se distribuyen de manera normal.  De la tabla 15 se obtiene lo siguiente, El p-
valor (sig.) = 0.000 el cual es menor que 0.05, el valor T contraste es -12,148, el 
cual evidentemente es menor a 1,708 (Ver tabla 15). 
 






post_test_T_Conversion -12,148 25 ,000 
 
 
Entonces se rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alterna con un 95% 
de confianza, además el valor T obtenido, como se muestra en la figura 19, se 
ubica en la zona de rechazo. Por lo tanto, el Datamart mejora la tasa de 
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conversión en la tasa de conversión del área de Telemárketing de la empresa 
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En la investigación, se obtuvo como resultado que con la implementación del 
Datamart, se incrementó el Nivel de eficacia en las ventas de 0.1459 a 0.2902 lo 
que equivale a un crecimiento promedio de 0.14 puntos. Como también lo 
demostró Sanjeev Khatidada en su tesis titulada “Architectural Issues in Real-
time Business Intelligence” quien logró que el nivel de eficacia se incrementara 
en un 48% luego de implementar un Datamart en la organización Bouvet ASA. 
Bouvet en Noruega.  
También se obtuvo como resultado que el Datamart incrementó la tasa de 
conversión de un 10 % a un 27%, lo que equivale a un incremento del 17%. De 
igual modo Marcelo Martínez en su tesis titulada “Implementación de Inteligencia 
de Negocios para el Marketing digital en la Empresa INGEMAR PYME B2B” 
quien logró demostrar que luego del uso de una herramienta de Inteligencia de 
Negocios se logró incrementar la tasa de conversión de un 20% inicial a un 58% 
en la empresa INGEMAR PYME B2B en la ciudad de Córdoba, Argentina. 
 
Los resultados obtenidos en esta investigación comprueban que la 
implementación de una herramienta tecnológica mejoró el conocimiento de la 
información que posee la empresa y de ese modo mejorar sus resultados 
operativos, confirmando así que el Datamart para el apoyo en la toma de 
decisiones en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist Perú 
S.A.C, incrementa el nivel de Eficacia en las ventas a un nivel de 0.29   y así 
también mejora la tasa de conversión de ventas a un 17% en su primer mes de 
implementado, se esperan que los resultados continúen mejorando de acuerdo 
a la decisiones tomadas apoyados en el Datamart. De los resultados obtenidos 
































Se concluye que el Datamart logra como resultado un incremento en las ventas 
en el área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist, logrando que al 
incrementar dicho resultado se mejore el nivel de eficacia y se logre convertir en 
venta el mayor número de posibles clientes. 
 
Se concluye que el Datamart incrementa el Nivel de eficacia en 0.14 puntos, Por 
lo tanto, se afirma que el Datamart mejora el Nivel de eficacia en la evaluación 
de ventas. 
 
Así mismo, se concluye que el Datamart incrementa el porcentaje de la tasa de 
conversión en un 17%. Por lo tanto, se afirma que el Datamart mejora el 
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Primero: Para investigaciones similares en organizaciones con el mismo rubro 
se recomienda tomar como indicadores el nivel de eficacia y la tasa de 
conversiones, ya que estos mismos son muy utilizados en la gestión diaria de un 
call center, por lo que permite saber mediante la eficacia en qué nivel se está 
logrando alcanzar los resultados esperados y con la tasa de conversión se puede 
conocer cuántos de los posibles clientes se está logrando convertir en venta y 
cuántos de estos posibles clientes de están perdiendo por falta de estrategias 
oportunas. 
  
Segundo: Se sugiere a la organización implementar otros Datamart para el área 
de Recursos humanos y el área comercial, de este modo se podrá analizar mejor 
el perfil necesario de cada vendedor de cara a cada producto que se venda en 
el área de Telemárketing y en el área comercial sería fundamental obtener un 
análisis con reporteria especifica del comportamiento de ingresos y egresos 
mensuales de cada modelo de negocio implementado 
  
Tercera: Se recomienda a la empresa Admivent Assist en un futuro unir los 
Datamart y convertirlo en una Darawarehouse, de este modo obtener un mayor 
conocimiento de toda la organización y así poder tomar mejores decisiones y 
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Anexo 2: Ficha Técnica 
     
  Autor Chappa López, Susy Darlin   
  Nombre del instrumento Ficha de Registro     
  Lugar Admivent Assist Perú S.A.C   
  Fecha de aplicación 21 de mayo del 2017   
  
Objetivo 
Determinar cómo influye un Datamart en la evaluación 
de ventas en el área de telemarketing de la empresa 
Admivent Assist Perú S.A.C. 
  
  
Tiempo de duración 26 días (de lunes a sábado) 
  
  Elección de técnica e instrumento    
  




Fichaje Ficha de Registro 
  
  
Proceso de Evaluación de 
ventas   
  
Variable Independiente 
    -----------------------     -----------------------   
  
Datamart 
    
    Fuente : Elaboración propia   
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Anexo 4: Base de datos experimental 
Tasa de conversión   Nivel de Eficacia 
Nro. Pre-Test Post-Test   Nro. Pre-Test Post-Test 
1 




































































































Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 




Susy Darlin Chappa López 
 
26 




Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 




Susy Darlin Chappa López 
 
. 
Anexo 5: Resultados de Confiabilidad del Instrumento 




Xi Yi Xi * Yi Xi2 Yi2 
0,08 0,07 0,01 0,01 0,01 
0,07 0,07 0,01 0,01 0,01 
0,11 0,13 0,02 0,01 0,02 
0,10 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,10 0,07 0,01 0,01 0,01 
0,10 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,13 0,14 0,02 0,02 0,02 
0,15 0,13 0,02 0,02 0,02 
0,12 0,08 0,01 0,01 0,01 
0,11 0,13 0,01 0,01 0,02 
0,10 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,10 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,09 0,07 0,01 0,01 0,01 
0,10 0,08 0,01 0,01 0,01 
0,06 0,07 0,00 0,00 0,00 
0,06 0,07 0,00 0,00 0,00 
0,06 0,08 0,00 0,00 0,01 
0,07 0,13 0,01 0,00 0,02 
0,06 0,07 0,00 0,00 0,00 
0,08 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,08 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,08 0,07 0,01 0,01 0,00 
0,06 0,07 0,00 0,00 0,00 
0,104 0,13 0,01 0,01 0,02 
0,069 0,07 0,00 0,00 0,00 
0,062 0,07 0,00 0,00 0,00 
2,319 2,193 0,21 0,22 0,21 
Correlaciones 
 TEST_TCONVERSION RE_TCONVERSION 
TEST_TCONVERSION 
Correlación de Pearson 1 ,558** 
Sig. (bilateral)  ,003 
N 26 26 
RE_TCONVERSION 
Correlación de Pearson ,558** 1 
Sig. (bilateral) ,003  
N 26 26 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 
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Como se aprecia el valor calculado en Excel es de 0.558. Al realizar el análisis de confiabilidad 
según el SPSS 24 arroja el mismo resultado, lo que indica un nivel positivo moderado de 
confiabilidad, es decir el instrumento es confiable 
Nivel de Eficacia 
 
 
Xi Yi Xi * Yi Xi2 Yi2 
0,125 0,17 0,021 0,016 0,028 
0,107 0,08 0,009 0,011 0,007 
0,142 0,15 0,022 0,020 0,024 
0,122 0,10 0,012 0,015 0,010 
0,127 0,17 0,021 0,016 0,028 
0,130 0,13 0,017 0,017 0,018 
0,144 0,13 0,018 0,021 0,016 
0,167 0,19 0,031 0,028 0,035 
0,140 0,13 0,019 0,020 0,018 
0,129 0,13 0,017 0,017 0,018 
0,134 0,13 0,018 0,018 0,018 
0,130 0,08 0,011 0,017 0,007 
0,121 0,13 0,016 0,015 0,018 
0,143 0,17 0,024 0,020 0,028 
0,097 0,06 0,006 0,009 0,004 
0,096 0,06 0,006 0,009 0,004 
0,100 0,13 0,013 0,010 0,016 
0,119 0,13 0,016 0,014 0,018 
0,089 0,06 0,006 0,008 0,004 
0,134 0,17 0,022 0,018 0,028 
0,128 0,13 0,016 0,016 0,016 
0,127 0,13 0,017 0,016 0,018 
0,099 0,06 0,006 0,010 0,004 
0,158 0,13 0,021 0,025 0,018 
0,108 0,12 0,013 0,012 0,014 
0,094 0,07 0,006 0,009 0,004 
3,212 3,151 0,404 0,407 0,417 
Correlaciones 
 TEST_EFICACIA RE_TEST_EFICACIA 
TEST_EFICACIA 
Correlación de Pearson 1 ,778** 
Sig. (bilateral)  ,000 
N 26 26 
RE_TEST_EFICACIA 
Correlación de Pearson ,778** 1 
Sig. (bilateral) ,000  
N 26 26 
**. La correlación es significativa al nivel 0,01 (bilateral). 
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Como se aprecia el valor calculado en Excel es de 0.778. Al realizar el análisis de confiabilidad 
según el SPSS 24 arroja el mismo resultado, lo que indica un nivel elevado de confiabilidad, es 
decir el instrumento es confiable. 


























Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 










Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 



































Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 

































Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 









Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 













Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 









Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 










Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 








Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 








Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 




Susy Darlin Chappa López 
 
Anexo 7- Entrevista 
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Anexo 9: Desarrollo de la Metodología 
 
Anexo 9: Desarrollo de la metodología para la variable independiente 
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Sección 1.01  
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Analizar resultados de cada tipo de base y aplicar estrategias de 
venta 
2. Definición de Requerimientos del Negocio: 
A continuación, se describe los procesos de negocios que se trabajaran: 
● Planificación de Ventas 
● Análisis de resultado de ventas 
● Análisis de resultados por vendedores 
● Administración de bases 
● Administración de recursos humanos (vendedores) 
 




La subgerencia del área de Telemárketing de la empresa Admivent Assist tiene como visión mejorar las ganancias en las ventas a través de 
diferentes estrategias comerciales 
  
Correcta Administración de bases de datos para ventas Administración de Recursos Humanos (vendedores) 
Segmentar correctamente las bases  
Analizar Niveles de eficacia de cada vendedor 
Controlar cantidad de agentes 
necesarios para lograr ventas requeridas 
Mejorar en un 20% trimestral las ventas  
Mejorar el nivel de eficacia en un 15% trimestral 
Mejorar la tasa de conversión por 
agente en un 20% trimestral 
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2.2. Requerimientos del Negocio 
Los requerimientos que presentaremos a continuación, están enfocados en los 
procesos de evaluación y planificación de ventas parajdhdbdjd 
 
Requerimientos funcionales 
    
códig






El Datamart emitirá reportes para conocer la cantidad de 
productos vendidos a diario y mensual, segmentado por 





El Datamart emitirá reportes que permitan conocer el 






El Datamart permitirá conocer la cantidad de base por 
segmentos requerida para el siguiente mes y lograr una 




RQ004 El Datamart permitirá conocer la rentabilidad del 





El Datamart permitirá conocer los tipos de clientes y 





RQ006 El Datamart permitirá conocer el proveedor del cual se a 





El Datamart permitirá conocer los segmentos donde la 






Se implementará un gráfico de barras que muestre los 
montos de ventas de cada línea de producto para cada 
zona. Las dimensiones involucradas son Ubicación, 






Se implementará un reporte que muestre el monto de las 
ventas por productos para determinados periodos de 
tiempo. Se manejará una jerarquía para la dimensión 
Producto (tipos de producto, producto) y para la 
dimensión Tiempo (año, trimestre y mes). También se 
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RQ010 
El Datamart emitirá un reporte que muestre por cada 
zona el monto de ventas por vendedor en un 
determinado periodo de tiempo. Mostrará mediante 
semáforos que indique quienes son los vendedores que 
cumplieron con las metas establecidas; las dimensiones 








Se implementará un reporte que muestre las ventas a 
detalles de cada agente en particular. Servirá como 
respaldo para el reporte del requerimiento RQ12 cada vez 
que se desee ver a detalle las ventas de algún vendedor 
en particular. Se usarán las dimensiones Ubicación, 






Se implementará un gráfico de líneas que muestre los 
montos de ventas para un periodo de tiempo. Se usarán 
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Artículo II.  
 
 
Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 




Susy Darlin Chappa López 
 
3. Modelado Dimensional 
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3.3. Diccionario de Datos 
Tabla: CATEGORIA_PRODUCTO 
Descripción: 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDCATEGORIAPRUDUCT
O 
TINYINT  X  Código de Categoría de 
Producto 
DESCRIPCION NVARCHAR 100   Descripción de Categoría de 
Producto 
FECHACREACION DATIME    Fecha de creación de 
Categoría de Producto 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de 
Categoría de Producto 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que Modifica 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDPRODUCTO INT  X  Código de Producto 
ETIQUETA NVARCHAR 20   Nombre de Producto 
CAMPAÑA NVARCHAR 100   Nombre de campaña que esta el 
Producto 
PRECIO DECIMAL 9,2   Precio de Producto 
NOMBRECOMPAÑIA NVARCHAR 100   Nombre de Compañía de Producto  
IDCATEGORIAPRODUCTO TINYINT   X Código de Categoría de Producto 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creacion de Producto 
FECHAMODIFICACION DATATIME    Fecha de modificación de Producto 
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Descripción: 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDDETALLEVENTALLAMADA INT  X  Código de detalle de venta de la 
llamada 
IDLLAMADA INT   X Código de Llamada 
IDPRODUCTO INT   X Código de Producto 
IdENTIDAD TINYINT   X Código de Entidad 
CANTIDAD INT    Cantidad del Producto vendido 
PRECIO DECIMAL 9,2   Precio unitario de Producto 
DESCUENTO DECIMAL  9,2   Descuento de la venta  
PRECIOTOTAL DECIMAL 9,2   Precio total de venta 
FECHAVENTA DATETIME     
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de venta 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de venta 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que modifica una venta 
  
Tabla: ENTIDAD  
Descripción: 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IdENTIDAD TINYINT  X  Código de Entidad 
DESCRIPCION NVARCHAR 50   Descripción de la Entidad 
IDTIPOPAGO TINYINT   X Código de Tipo de Pago 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de la entidad 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de entidad 
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Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDTIPOPAGO TINYINT  X  Código de Tipo de Pago 
DESCRIPCION NVARCHAR 50   Descripcion de Tipo de Pago 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creacion de Tipo de Pago 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificacion de tipo de pago 




Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDLLAMADA INT  X  Código de Llamada 
IDCLIENTE INT   X Código de Cliente 
IDASESOR INT   X Código de Asesor 
IDESTADOLLAMADA TINYINT   X Código de Estado de Llamada 
TIPIFICACIÓN NVARCHAR 500   Tipo de Llamada 
NUMEROINTENTOS INT    Numero de intentos de un mismo 
numero 
DURACIONULTIMALLAMADA INT    Duración de ultima llamada  
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de llamada 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de llamada 







Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
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IDESTADOLLAMADA TINYINT  X  Código de Estado de Llamada 
DESCRIPCIÓN NVARCHAR 50   Descripción de Estado de Llamada 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de registro de Estado de 
Llamada 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de Estado de 
Llamada 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDSUCURSAL TINYINT  X  Código de Sucursal 
DESCRIPCION NVARCHAR 50   Descripción de Sucursal 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de registro de sucursal 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de una 
sucursal 










Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDASESOR INT  X  Código de Asesor 
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IDPERSONA INT   X Código de Persona 
IDSUCURSAL TINYINT   X Código de Sucursal 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de registro de 
Asesor 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de 
Asesor 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDCLIENTE  INT  X  Código de Cliente 
IDPERSONA INT   X Código de Persona 
IDCATEGORIACLIENTE TINYINT   X Código de Categoría de 
Cliente 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de registro de 
clientes 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de 
Cliente 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDCATEGORIACLIENTE TINYINT  X  Código de Categoría de 
Cliente 
DESCRIPCION NVARCHAR 20   Descripción de Categoría 
de Cliente 
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FECHACREACION DATETIME    Fecha de registro de 
Categoría de Cliente 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fechad de modificación 
de una Categoría 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que modifica 




Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDDEPARTAMENTO TINYINT  X  Código del Departamento 
DESCRIPCION NVARCHAR 50   Descripción de 
Departamento 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de 
Departamento  
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha que se modificó un 
Departamento 











Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDPROVINCIA TINYINT  X  Código de Provincia 
IDDEPARTAMENTO TINYINT    Código de 
Departamento 
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DESCRIPCION NVARCHAR 50   Descripción de 
Provincia 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de 
Provincia 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación 
de una Provincia 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDDIRECCION INT  X  Código de Dirección 
IDPERSONA INT   X Código de Persona 
DIRECCION NVARCHAR 200   Descripción de 
Dirección 
DISTRITO NVARCHAR 100   Nombre de Distrito 
IDPROVINCIA TINYINT    Código de Provincia 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación 
de Dirección 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de 
modificación de 
Dirección 





Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDPERSONA INT  X  Código de Persona 
NOMBRES NVARCHAR 50   Nombre de la 
Persona 
 
Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 




Susy Darlin Chappa López 
 
APELLIDOPATERNO NVARCHAR 50   Apellido paterno 
de Persona 
APELLIDOMATERNO NVARCHAR 50   Apellido materno 
de persona 
FECHANACIMIENTO DATE    Fecha de 
nacimiento de una 
persona 
IDSEXO TINYINT    Sexo de una 
Persona 
IDTIPODOCUMENTO TINYINT    Tipo de 
documento de 
identidad 
NUMERODOCUMENTO CHAR 11   Numero de 
documento de 
identidad 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación 
de una persona 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha de 
modificacion de 
una persona 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que 












Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDTIPODOCUMENTO TINYINT  X  Código de Tipo de 
Documento de Identidad 
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DESCRIPCION NVARCHAR 50    Descripción de Documento 
de identidad 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de un 
Documento de identidad 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fechad e modificación de un 
Documento de identidad 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que modifica un 




Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDOPERADORCELULAR TINYINT  X  Código del Operador 
OPERADORMOVIL NVARCHAR 30   descripción de Operador 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de un 
Operador 
FECHADMODIFICACION DATETIME    Fecha de modificación de 
un Operador 













Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDTELEFONO INT  X  Código de Teléfono 
IDPERSONA INT    Código de Persona 
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IDOPERADORCELULAR TINYINT    Código de Operador 
de Celular 
CELULAR CHAR 9   Numero de celular 
TELEFONOFIJO CHAR 7   Numero de teléfono 
fijo 
ANEXO CHAR 12   Numero de Anexo 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de 
un Teléfono 
FECHAMODIFICACION DATETIEM    Fecha de modificación 
de un teléfono 






Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
IDSEXO TINYINT  X  Código de Sexo 
DESCRIPCION NVARCHAR 10   Descripción de Sexo 
FECHACREACION DATETIME    Fecha de creación de 
Sexo 
FECHAMODIFICACION DATETIME    Fecha que se modificó 
un registro Sexo 
USUARIOMODIFICACION NVARCHAR 50   Usuario que modifico 
un registro Sexo 
4. Modelado Dimensional 
Habiendo realizado el análisis de las entrevistas y los requerimientos, pasaremos 
a identificar las medidas y dimensiones orientadas a analizar la información en 
sus diferentes niveles. 
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4.1. Elección de las Dimensiones 
Para determinar las dimensiones con el que iba a contar el Datamart, se empezó 
ha identificado las variables de análisis por las cuales el usuario suele elaborar 
sus reportes. Entre las más destacadas se encontraron: 
 
Se agrupan las variables de análisis por la afinidad entre ellas, generalmente 
cada una viene a ser característica o atributos de alguna entidad importante que 
podría ser una dimensión 
Dimensiones   
Cliente Compra de productos  
Asesor 
Venta por Asesor 
Cantidad de ventas por días 
Tiempo 
Venta de asesor por día 
Venta de asesor por semana 
Venta de asesor por mes  
Venta de asesor por año 
Costo total por día  
Costo total por semana  
Costo total por año 
Ubigeo 
Venta por departamento 
Venta por provincia 
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4.2. Dimensiones Encontradas 









4.3. Medidas Encontradas 
De acuerdo al análisis realizado, se encontraron las siguientes medidas: 
A. Cantidad de productos vendidos por distrito. 
B. Cantidad de productos vendidos por meses. 
C. Cantidad de productos vendidos por asesor. 


























Asesor  Nombre 
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Asesor  Nombre 
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a) Dimensión: DIMPRODUCTOS 
Esta dimensión abarca a los productos de la compañía, junto a su jerarquía, 
marca y proveedor. 
Jerarquía: 
Nivel Atributo 
Nivel 1 Nombre Compañía 
Nivel 2 Etiqueta 
Nivel 3 Campaña 
 
b) Dimensión: DIMCTIEMPO 
Esta dimensión abarca todos los días comerciales de venta, junto a los periodos de 
la temporada, meses y años. 
Jerarquía: 
Nivel Atributo 
Nivel 1 Año 
Nivel 2 Mes 
Nivel 3 Dia 
 
c) Dimensión: DIMUBIGEO 
Esta dimensión abarcar a la dirección del departamento, provincia y el distrito   
que se maneja. 
Jerarquía: 
Nivel Atributo 
Nivel 1 Departamento  
Nivel 2 Provincia 
Nivel 3 Distrito  
 
d) Dimensión: DIMASESOR 
Esta dimensión abarca los nombres y el documento de identidad que se maneja. 
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Nivel 1 Nombre  
 
 
e) Dimensión: DIMCLIENTE 




Nivel 1 Nombres  
Nivel 3 Edad 
 
4.4. Tabla de Hechos 
La tabla de hechos, representa las Ventas por distrito, por meses y venta de los 
productos por Sucursales 
Las Medidas de la Tabla de Hechos son: 
● Ventas por distrito. 
● Ventas por meses. 
● Ventas por sucursal. 
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4.5.  Modelo lógico de datos Dimensional 
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5. Diseño de la Arquitectura Técnica  
La arquitectura de la solución de Inteligencia de Negocios, está conformada por 
tres grandes capas: datos, back room y front room. 
5.1. Datos 
Los datos que contribuyen la información de la Datamart, se refieren los 
componentes principales de los procesos que llevan a la construcción de la 
aplicación. 
Para el análisis de los datos, se comienza por analizar los datos fuentes que 
maneja el área de telemarketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C., el 
tipo de base de datos y la estructura de tablas. Actualmente la base de datos se 
encuentra implementada en SQL Server 2014. 
Para el Datamart desarrollado, se requiere la información relacionada con las 
Ventas por distrito, meses y sucursal. 
Para este caso las tablas utilizadas de la base de datos del Área de 
Telemarketing de la empresa Admivent Assist Perú S.A.C. fueron: 
a) DimTiempo: 
OLTP OLAP 
Tabla Campo Tabla Campo 
DETALLE_VENTA_LLAMADA  DIMTIEMPO CODTIEMPO 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta DIMTIEMPO FECHA 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Año) DIMTIEMPO AÑO 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Mes) DIMTIEMPO MES 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Dia_Mes) DIMTIEMPO DIA_MES 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Dia_Año) DIMTIEMPO DIA_AÑO 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Semanas) DIMTIEMPO SEMANAS 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Dias) DIMTIEMPO DIAS 
DETALLE_VENTA_LLAMADA FechaVenta(Meses) DIMTIEMPO MESES 
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Tabla Campo Tabla Campo 
ASESOR  DIMASESOR CODASESOR 
ASESOR IDASESOR DIMASESOR IDASESOR 




Tabla Campo Tabla Campo 
CLIENTE  DIMCLIENTE CODCLIENTE 
CLIENTE IDCLIENTE DIMCLIENTE IDCLIENTE 
PERSONA NOMBRES DIMCLIENTE NOMBRES 





Tabla Campo Tabla Campo 
DIRECCION  DIMUBIGEO CODPRODUCTO 
DIRRECCION IDDIRRECCION DIMUBIGEO IDDIRRECCION 
DIRRECCION DEPARTAMENTO DIMUBIGEO DEPARTAMENTO 
DIRRECCION PROVINCIA DIMUBIGEO PROVINCIA 
DIRRECCION DISTRITO DIMUBIGEO DISTRITO 




Tabla Campo Tabla Campo 
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PRODUCTO  DIMPRODUCTO CODPRODUCTO 
PRODUCTO IDPRODUCTO DIMPRODUCTO IDPRODUCTO 
PRODUCTO ETIQUETA DIMPRODUCTO ETIQUETA 
PRODUCTO CAMPAÑA DIMPRODUCTO CAMPAÑA 
PRODUCTO PRECIO DIMPRODUCTO PRECIO 
PRODUCTO NOMBRECAMPAÑA DIMPRODUCTO NOMBRECAMPAÑA 
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a. DimTiempo 
La dimensión DimTiempo está conformado por: 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
CODTIEMPO INT  X  Id  
FECHA DATETIME    Temporada comercial 
AÑO INT    Año  
MES INT    Mes 
DIA_MES INT    Dia de un mes comercial 
DIA_AÑO INT    Dia del un año commercial 
SEMANAS VARCHAR 50   Nombre Semana  
DIAS VARCHAR 50   Nombre del dia  
MESES VARCHAR 50   Nombre del mes 
DIA_MES_AÑO VARCHAR 50   Fecha comercial 
MES_AÑO VARCHAR 50   Mes de un comercial  
 
b. DimAsesor 
La dimensión DimAsesor está conformado por: 
º 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
CODASESOR INT  X  Código del Proveedor  
IDASESOR INT    Id Proveedor 
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c. DimUbigeo 
La dimensión DimProducto está confirmado por  
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
CODUBIGEO INT  X  Código de UBIGEO 
IDDIRECCION INT    Id de DIRECCION 
DEPARTAMENTO NVARCHAR 100   Departamento donde se 
ubica un cliente 
PROVINCIA NVARCHAR 100   Provincia donde se ubica 
un cliente 
DISTRITO NVARCAR 200   Distrito donde se 
encuentra un cliente 




La dimensión DimCliente está conformado por: 
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
CODCLIENTE INT  X  Còdigo de cliente 
IDCLIENTE INT    Id Cliente 
NOMBRES NVARCHAR 100   Nombre de cliente 
EDAD INT    Edad del cliente 
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e. DImProducto 
La dimensión DimProducto está confirmado por  
Campo Tipo Dato Longitud PK FK Descripción 
CODPRODUCTO INT  X  Código de Producto 
IDPRODUCTO INT    Id de Producto 
ETIQUETA NVARCHAR 20   Etiqueta o marca de 
producto 
CAMPAÑA NVARCHAR 100   Campaña donde se 
encuentra el Producto 
NOMBRECAMPAÑA NVARCHAR 100   Nombre de la campaña 




6. Diseño e Implementación del Subsistema ETL 
6.1. Diseño ETL de solución de Inteligencia de Negocios  
 
 
Para la realización del proceso ETL de las dimensiones y fact table, se utilizó la 
herramienta Integration service del SQL Server 2014 y el SQL DataTools del 
Visual Studio 2012. 
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Flujo de datos DimCliente 
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Destino SQL Server para poblar DimCliente 
 
Transformación para poblar DimCliente 
 
Flujo de datos DimAsesor 
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Origen OLEDB para poblar DimAsesoDestino SQL Server para poblar DimAsesor 
 
Transformación para poblar DimAsesor 
 
Flujo de datos DimTiempo 
Flujo de datos de “poblando dimensión Tiempo” 
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Destino SQL Server para poblar DimCliente
 
Transformación para poblar DimCliente 
 
Flujo de datos DimProducto 










Destino SQL Server para poblar DimProducto 
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Transformación para poblar DimProducto 
 
 
Flujo de datos DimUbigeo 









Destino SQL Server para poblar DimDireccion 
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Transformación para poblar DimDireccion 
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Destino SQL Server para poblar FactAgotamiento 
 
 
Transformación para poblar FactVentas 
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7. Implementación  
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Debido a políticas de desarrollo de la empresa A365 se deberá utilizar 
aplicaciones Open Source, por Tal motivo Pentaho cumple con estos 
lineamientos permitiendo hacer la extracción de información, análisis mediante 
cubos y visualizar en reportes la información deseada. 
7.1. Desarrollo de Aplicación de Inteligencia de Negocios: 
Desarrollo del Cubo 
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7.2. Desarrollo en Visual Studio 2015 






Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 
















Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingeniería de Sistemas 
 
 
Datamart para la toma de decisiones en el 
área de telemarketing de la empresa 















Reporte: Indicador Nivel de Eficacia 
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